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Abstrakt 
 
Práce se zabývá vypracováním podnikatelského plánu za účelem výběru nejvhodnější 
oblasti pro zavedení nové technologie na trhu. Tím je trh australský. Věnuje se 
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teoretické části problému i praktické. Obsahuje popis podnikatelského subjektu, analýzu 





This work is deal with elaboration of business plan for the intention of choice the 
optimal area for implementation a new technology in the market. That is an Australian 
market. This work is containing the theory and the practical too. There is descript of the 
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práce Ing. Tomáši Heraleckému za jeho ochotu a rady na konzultacích při psaní této 
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umožnila analyzovat danou problematiku poskytnutím některých svých interních 
dokumentů. V neposlední řadě také děkuji řediteli pražské kanceláře, který mi obětoval 
několik hodin svého času, ve kterém se mnou konzultoval všechny problémy a poskytl 
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Jaké kapitoly by měl podnikatelský plán přesně obsahovat, lze v důsledku rozdílnosti 
jednotlivých podniků a projektů stanovit jen v nástinu. Jednotlivé podnikatelské plány 
jsou odlišné jako podniky samé. Každý plán by měl dle literatury v úvodu obsahovat 
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stručné shrnutí zamýšlených aktivit, déle popis podnikatelského subjektu, analýzu 
současného stavu a cíl záměru. V mnoha podnikatelských plánech najdeme i kapitoly 
investiční a finanční rozhodování. Pro tento podnikatelský plán ovšem nejsou podstané 
a firma ani tyto údaje nechtěla poskytnout. Po důkladném zvážení jsem se tedy rozhodl 
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„ Lord se ptá sluhy: "Jean, kolik je zde stupňů?" 
"Šestnáct, sire." 
"A venku, Jean?" 
"Čtyři stupně, sire." 
"Tak buďte tak laskav a otevřete okno, ať je tady dvacet." 
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Teplota se zkrátka někdy nechová tak, jak by ji matematika radila. Ten první 
problém, tedy jak se zahřát, vyřešili naši předkové už dávno - s dostatkem paliva a 
zdrojem ohně to nebyl žádný problém. Jaký proces ale použít, abychom teplotu snížili? 
Podobně, jako žárovka není pohlcovač tmy, ale producent světla, ani zimu 
nemůžeme vytvořit podobně, jako vytváříme oheň. Zima je totiž nedostatek tepla, a 
abychom něco ochladili, musíme něco jiného ohřát. Druhý termodynamický zákon nám 
říká, že k přenesení tepla (a ochlazení) je třeba práce. 
Jak to prakticky provést, na to poprvé přišel William Cullen, skotský lékař a chemik. 
Cullen coby devatenáctiletý lékař procestoval půlku světa, když se v roce 1729 plavil na 
obchodní lodi mezi Londýnem a Střední Amerikou. Pak se usadil jako lékař a později 
jej zaujal nově vznikající obor chemie. Působil na univerzitách v Glasgow a v 
Edinburgu. Právě na edinburghské univerzitě předvedl poprvé proces umělého 
zmrazování. Stalo se tak roku 1756, některé prameny uvádějí, že pokus provedl již o 
osm let dříve v Glasgow. Práci nutnou pro přenos tepla zde vykonával ručně sám 
vynálezce, a to otáčením klikou. 
První ledničku navrhl roku 1805 Američan Oliver Evans. Během devatenáctého 
století byl koncept ledničky vylepšen mnoha vynálezci. Místo tekutého média se začalo 
používat plynu a páry. Potravinářský průmysl poprvé využíval mechanického chlazení v 
Austrálii, a to díky skotskému vynálezci Jamesovi Harrisonovi. V roce 1855 
zkonstruoval přístroj na výrobu ledu - produkoval neuvěřitelné tři tuny ledu denně.  
Až do roku 1929 se v ledničkách běžně používaly jedovaté plyny, např. oxid siřičitý. Ve 
třicátých letech je nahradily freony, které vymizely až v minulém desetiletí, děravěly 
totiž ozonovou vrstvu.“ (11). 
V dalších letech se vědci zabývali právě zdokonalováním technologií ledniček. Až 
několik málo desítek let zpátky, po druhé světové válce, se začal tento obor dále 
rozvíjet. Vyráběly se především různé chladicí zařínení pro uchovávání potravin. 
V posledních letech jde technologie stále více dopředu a nyní se můžeme 
s nejrůznějšímy typy ochlazování, mražení nebo klimatizování setkat kdekoliv. 
V současnosti je celosvětovým hitem vymýšlení takových technologií, které co možná 


















2. Vymezení problému a cíle práce 
 
Globalizace hospodářství a přibývající význam exportu jsou hlavními důvody, proč 
se stále více firem  zabývá získáním trhu v nových oblastech odbytu. Tato práce má 
přispět k vybrání správné lokality a nalezení správné strategie vstupu na její trh pro 
Německou firmu Güntner AG & Co. KG. Firma působí na trhu chlazení a klimatizace. 
Jedná se o nadnárodní koncern. Vyrábí a prodává chladící systémy (výměníky tepla). 
                                                 
1
 Idnes.cz: Zima na přání byla drahá – první lednička stála jako dvě auta [online]. c2008 [cit. 2008-05-11]. 
Dostupný z WWW: <http://www.technet.idnes.cz/> . 
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Jejím záměrem je přijít na trh se zcela novou technologií. A sice s hybridním suchým 
chladícím systémem. V současnosti vybírá konkrétní trh, na kterém již působí, kde bude 
novou technologii aplikovat jako první. Mezi uvažované oblasti ze kterých se má vybrat 
jedna patří Východní Evropa, Austrálie a Čína. 
 
Obsahem této práce je nejdříve pohled na podnikatelský záměr z hlediska teorie, 
kterou se snažím podat v takové struktuře a posloupnosti, jako následnou analýzu 
problému. V praxi se pak bude jednat o analýzu současného stavu, tedy popisu 
podnikatelského subjektu. 
 
Ve třetí části se snažím vybrat nejvhodnější trh z výše uvažovaných na základě 
prostých faktů a argumentů. Následně zanalyzuji jak vybranou zemi, tak patřičný trh a 
zaměřím se na možnosti vstupu na trh a pokusím se vyjmenovat a popsat veškeré 
překážky s tím související. 
 











3. Teoretická východiska práce 
 
V náročných podmínkách tržní ekonomiky není jednoduchou záležitostí zajistit 
prosperitu a úspěšný rozvoj podniku. Promyšlená rozvojová strategie podniku a 
příprava podnikatelských plánů je jedním z významných předpokladů dosažení tohoto 
cíle. Podnikatelská úspěšnost vyžaduje umět se správně rozhodovat, vyhledávat a 
realizovat správné záměry. Vyžaduje, aby firma disponovala určitými znalostmi a 
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dovednostmi, které se odlišují od konkurence a které ji umožní dosáhnout určité 
konkurenční výhody a tím i lepších hospodářských výsledků.  
 
V podnikatelském plánu by měly být obsaženy krátkodobé i dlouhodobé cíle podniku 
či firmy pro různé oblasti, jako je vývoj, výroba, odbyt a financování, ale také je nutné 
stanovit optimální strategii pro jejich dosažení. Musí také obsahovat analýzu trhu, na 
který chce firma vstoupit a také analýzu konkurence na daném trhu působící. 
 
Krátkodobé či operativní řízení uskutečňované bez jasné, dlouhodobé perspektivy 
bývá méně účelné a efektivní. Často musí být krátkodobá opatření následovně 
opravována nebo změněna s vynaložením velkého úsilí a nákladů. Z uvedeného vyplývá 
potřeba  stanovení dlouhodobých, pro firmu životně důležitých cílů a cest, jak těchto 
cílových met dosáhnout. 
 
Podnikatelský plán může být vypracován zaměstnancem, tak externím pracovníkem 
nebo poradenskou společností. V dnešní době existují na našem trhu subjekty zabývajíci 
se touto činností, spolupracují s odborníky z oblastí ekonomiky, financí aj. (12) 
 
 
3.1 Význam podnikatelského záměru 
 
Podnikatelský záměr je ucelený soubor představ firmy o její budoucnosti, účelu 
podnikání, zdrojích a očekávaných výsledcích v danném časovém horizontu. Vzniká jak 
na začátku podnikání, tak i v jeho průběhu. Je vytvořen na základě vnitřní potřeby 
managementu lépe kontrolovat dění, zda se firma nevychyluje ze své původní orientace 
a jestli není nutná nějaká změna vzhledem ke konkurenci nebo k potřebám zákazníků. 
Dále slouží jako podklad k prezentaci firmy a pro následnou kontrolu toho, jak je 
dosahováno předem vytyčených cílů. 
 
 








Uvnitř firmy slouží podnikatelský plán jako plánovací nástroj, podklad pro 
rozhodovací proces, nástroj kontroly atd. Je důležitý zejména v případech, kdy 
podnikatel firmu zakládá nebo firma stojí před výraznými změnami, které mohou mít 
dlouhodobé důsledky na její chod. Touto změnou může být například velká investice, 
sloučení s jiným podnikatelským subjektem, rozdělení firmy na několik částí, vstup do 
strategické aliance, odprodej nebo uzavření neefektivních provozů. Někteří podnikatelé 
dávají výtah z podnikatelského plánu k dispozici i zaměstnancům, aby se seznámili se 
základními cíly firmy a posílila se jejich identita se společností. 





Externí význam podnikatelského záměru jako dokumentu je, že slouží jako nástroj 
komunikace s vnějším okolím. Je předkládán externím subjektům ( investorům ), které 
má přesvšdčit, že myšlenky a postupy jenž jsou zpracovány v podnikatelském záměru 
jsou reálné a proveditelné. Potencionální zájemci v něm hledají informace, které umožní 
odhad očekávaného úspěchu a s ním spojených rizik. Kvalitně zpracovaný 




3.3 Přínosy podnikatelského plánu pro management 
 
Jedná se o velmi významný dokument důležitý pro zvolení správné strategie firmy. Pro 
management přináší řadu podstatných poznatků a faktů. 
 
Jeho zpracování umožňuje: 
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- získání užitečných poznatků z analýz, které by měly předcházet přípravě 
podnikatelského plánu, např. analýza vnějšího okolí, která může napomoci při 
orientaci v legislativě, politické situaci, možnostech domácí ekonomiky, daňové 
soustavě atd., 
- přehledné demonstrování záměrů ve vývoji firmy, předpokladů, na kterých jsou tyto 
záměry postaveny a možných rizik jejich dosažení, 
- vývoj finančních toků, zjištění potřeby a tvorby finančních prostředků 
z podnikatelské činnosti, 
- včasné odhalení možných slabin či rizik ve zvolených záměrech či cestách jejich 
dosažení, 




3.4 Zásady pro vypracování podnikatelského plánu 
 
Při zpracování podnikatelského plánu by měly být respektovány obecně platné 
zásady. Jejich smyslem není zpracovatele plánu nějakým způsobem omezovat, ale jde o 
to, že zejména externí subjekt bude mít s největší pravděpodobností k dispozici i plány 
jiných  firem, které na něj chtějí zapůsobit. 
Podnikatelský záměr musí být vždy vytvářen na základě reálných podkladů, které 






Podnikatelský plán by měl být : 
 
- srozumitelný – při sestavování podnikatelského plánu je vhodné vyjadřovat se 
jednoduše, neprezentovat zbytečně mnoho myšlenek v jedné větě. Pro přehlednost je 
vhodné sestavit tabulku. 
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- logický – myšlenky a skutečnosti uvedené v plánu na sebe musí navazovat, musí být 
podloženy fakty, tvrzení obsažená v plánu si nesmí odporovat. Časový průběh je 
vhodné znázornit graficky s doplněním harmonogramu. 
- stručný – myšlenky či závěry obsažené v plánu je třeba uvést stručně, ale ne na 
úkor základních faktů. Určitě je lepší, když se ke zpracovanému textu s odstupem 
několika dní vrátíme, pročteme jej znovu a uděláme úpravy nebo jej necháme projít 
připomínkovým řízením. To vše především také pro to, aby osoba, posuzující tento 
záměr nebyla zahlcena informacemi a mohla se snadno a rychle orientovat v textu. 
- pravdivý a reálný – pravdivost uváděných údajů a reálnost vývoje by měla být 
samozřejmostí. 
- respektování rizika – respektování rizik, identifikace rizik, popř. variantnost 
navrhovaných řešení v kritických momentech budoucího vývoje zvyšuje 
důvěryhodnost podnikatelského plánu. 
- spolupráce a specializace – spolupráce zvyšuje kvalitu podnikatelského záměru. 
Jednotlivec většinou nemůže poskytnout větší množství informací o určité části 
záměru z důvodu jeho odbornosti (1, 3, 5, 12 ). 
 
 
3.5 Popis podnikatelského subjektu z hlediska teorie 
 
Zde budou obsaženy údaje o podnikatelském subjektu získané především z obchodního 
rejstříku. 
 
Základní údaje o firmě: 
 
- název společnosti 
- den zápisu do OR 
- sídlo firmy 
- IČO 
- založení společenskou smlouvou 
- právní forma 
- předmět podnikání 
- rozhodující předmět podnikání 
- statutární orgán 
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- jednatel 
- způsob zastupování 
- společníci 








Zde bude uveden popis rozdělení pravomocí, mapka výrobních a distribučních míst, 
kvalifikace a kompetentnost pracovníků. 
 
Produkt nebo poskytovaná služba 
 
V této části podnikatelského plánu budou  popsány nabízené výrobky a služby, které 
jsou předmětem podnikání podnikatelského subjektu. Bude zde stručne vysvětlen 








V této části bude popsáno, jakým způsobem získává společnost zakázky a na čem 
závisí její úspěšnost. 
 
Reklama a podpora prodeje 
 
Podpora prodeje je nutná jednak při vstupu nového produktu na trh, jednak pro 
udžení tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů. Měla by specifikovat formy podpory 
prodeje, které jsou potřeba pro dosažení předpokládané výše prodeje. Bude zde tedy 
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popsáno, jakým způsobem se firma zviditelňuje a co dělá pro své potencionální i 
stávající zákazníky. 
 
Postavení na trhu 
 
Důležitou součástí každého podnikatelského plánu je analýza trhu, na kterém firma 
působí, aby mohla úspěšně prodávat výrobky a nadále se rozvíjet. Je důležité si 
rozmyslet, zda je stávající trh pro prosperitu firmy vyhovující. Dosažení prosperity a 
růstu je možné jen na trhu s dostatečným potenciálem, to znamená mít na daném trhu 
dostatečný a rostoucí počet zákazníků, kteří budou dostatečně dlouhou dobu kupovat 




Zde bude popsáno s jakými typy firem společnost spolupracuje. Obchodní partnery 
je nutné rozdělit na dodavatele a odběratele. Dodavateli jsou firmy, od kterých firma 
nakupuje materiál potřebný k výrobě svých produktů. Odběrateli jsou pak zákazníci, 




Jedním ze základů úspěšného podnikání je dobře znát svou konkurenci. Z toho plyne, 
že i možný poskytovatel financí bude mít zájem o analýzu konkurence dané firmy, jaký 
vztah ke konkurenci má a jaké má vůči ní postavení. 
Nejméně nákladným způsobem je takzvaná preventivní strategie, což je průběžné 
sledování konkurence, jako je porovnávání nabízených výrobků a cenových nabídek a 
zjišťování plánovaných novinek. Důležité je také umět rozpoznat a využít ve svůj 
prospěch nových příležitostí, které trh nabízí. Hlavní zásadou je být stále před 
konkurencí, což umožní neustálé monitorování trhu. 
Na konkuranci můžeme pohlížet ze dvou stran. V klasickém pojetí se jedná o 
nepřátelského rivala, který chce ukořistit část našeho trhu. Veber vnímá konkurenci jak 
dobrou tak špatnou (11). Dobrá pomáhá k dosažení řady strategických cílů, které mohou 
zvýšit udržitelnou konkurenční výhodu tím, že konkurenti zmenšují výkyvy v poptávce, 
zvyšují možnost diferenciace výrobků. Dále pomáhají zlepšit strukturu odvětví, pomoc 
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rozvoji trhu a současně přispívají k budování vstupních bariér do daného odvětví. 
Špatná konkurence nechápe pravidla hry a ubíjí strategie. Je třeba se takovéto 
konkurenci vyhnout. Při identifikaci podniků, kteří nám konkurují je dobré zaměřit se 
na ty, které prodávají našim cílovým zákazníkům stejné nebo podobné produkty, tzv. 
skuteční konkurenti. Moho se také vyskytnout podniky, které nám nekonkurují dnes, ale 
mohou se v budoucnu stát potencionálními konkurenty. Proto musíme zaujmout k 
analýze konkurence dynamický přístup. 
Mnoho podniků soupeří s více konkurenty, proto je vhodné jejich rozčlenění na 
hlavní a vedlejší. Hlavními konkurenty jsou ty podniky, které hrají v našem trhu 




Analyzuje stávající stav podnikání s výhledem na potřebu inovace s odůvodněním 
z jakého důvodu má ke změnám dojít. Především jde o vyjádření silných a slabých 
stránek, možností a hrozeb. 
 
S – Strenghts – vyhodnocení výhodných podmínek zkoumaného objektu ( silné 
stránky). 
W – Weaknesses –  vyhodnocení nevýhodných podmínek zkoumaného objektu ( slabé      
stránky ). 
O – Opportunities – identifikování nových příležitostí, dispozic na trhu, inovace výroby 
( příležitosti ). 
T – Threats – posouzení vzniku nebezpečných situací na trhu ( hrozby ). 
 
Komunikace uvnitř podniku 
 
Tato podkapitola se věnuje zejména softwarové vybavenosti podniku, přes kterou 
probíhá komunikace mezi jednotlivýmy obchodními kancelářemi a výrobními linkami. 
 
3.6 Obecné cíle podnikatelských plánů 
 
Obecně platí, že cílem záměru je inovace ( změna, nově předpokládaný stav). Tuto 
inovaci bychom měli  přesně popsat a shrnout do několika pracovních kroků: 
 19 
 
- prvním krokem je provedení důkladné analýzy a popsání současného stavu 
podnikatelského subjektu. Tato analýza odhalí pozici firmy vůči konkurenci, 
dodavatelům, odběratelůmm zaměstnancům. 
- druhým krokem je předložení zpracovaného podnikatelského plánu vedení firmy a 
rozhodnutí o reáonosti vytyčených cílů. 
- třetím krokem je přesvědčení potencionálních investorů o kvalitě investice, či 
v případě přílohy k žádosti o úvěr zřejmé stanovení návratnosti ( 3, 4 ). 
 
Vzhledem k tomu, že realizace podnikatelského plánu bude financována z vlastních 
prostředků, budou důležité pouze první dva kroky. 
Konkrétně v této práci se tato kapitola věnuje porovnání technologií, které firma 
využívá. Násleďně po tomto zhodnocení se vybírá nejvhodnější trh, ze tří uvažovaných, 
který tak doporučí jako nejvhodnější pro zavedení technologie nové. 
 
Dále se kapitola zabývá překonáním všech překážek ke vstupu na danný trh. 
Analyzuje jej a taktéž i dannou zemi. Analýza země se zdá býti nedůležitá, ovšem při 
dalším čtení zjistíme, že tomu tak není. Z této analýzy poté vycházíme při zhodnocování 
a vysvětlování mnoha dalších bariér, které firma bude muset překonat, chce-li v této 
oblasti ekonomicky uspět. Zabývá se tedy možnostmi vstupu na trh. Zda je pro firmu 
výhodnější výroba v již doposud postavených fabrikách, či zda je výhodnější investice 
do rozvoje firmy přímo v danné oblasti. Je důležité se zde zmínit o všech možnostech 
vstupu na trh a přehledně tyto možnosti rozčlenit a popsat. 
 
 
Závěr práce by měl obsahovat podrobné vyhodnocení všech výše uvedených 
možností. Měl by zohlednit všechny výše uvedené faktory, které mohou jakkoliv 
ovlivnit chod a působení firmy. Na základě těchto informací pak doporučím firmě 
nejvohdnější řešení. 
4. Analýza problému a současné situace 
 
V této kapitole bych chtěl podrobněji představit vybranou firmu, o které celá práce 
pojednává. Vzhledem k zaměření mého studijního oboru lze najít v této části i několik 
slov věnovaných komunikaci uvnitř podniku se zaměřením na informatiku. Za popisem 
 20 
podnikatelského subjektu následuje stručné, ale důležité srovnání technologií. Jejich 
podrobný popis a vysvětlení jejich kladů a záporů najdeme v příloze č. 3. 
 
4.1 Popis podnikatelského subjektu 
 
Nedílnou součástí každého popisu současného stavu je popis podnikatelského subjektu. 
Důležitá kapitola, která nás blíže seznámí s podnikem, kterému bude tento 





















4.1.1 Základní údaje o firmě 
 
Obchodní firma: Güntner AG & Co. KG 
 




Sídlo: Hans-Güntner-Str. 2 – 6, 82256 Fürstenfeldbruck, Německo 
 
Identifikační číslo: HRA 88723 ( dle c. v OR ) 
 
Založení obchodní společnosti společenskou smlouvou dne: 4.10.2006 
 
Právní forma: akciová společnost 
 
Předmět podnikání: výroba výměníků tepla, obchodní činnost 
 
Rozhodující předmět činnosti: výroba lamelových výměníků tepla 
 
Statutární orgán: Güntner Managment GmbH 
 
Jednatel: Bernhard Gantner, Jan Danger 
 
Způsob zastupování: K názvu společnosti připojí svůj podpis každý jednatel 
 
Společníci: A-HEAT AG München 
 







4.1.2 Historie podniku 
 
1932 – založení společnosti, München 
 
1945 – zahájení výroby komponentů 
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1960 – výroba chladících zařízení pro řezníky 
 
1970 – výroba komponentů pro supermarkety 
 
1979 – zžizování vzduchotechniky v sálech, skladech… 
 
1980 – založení výrobně – obchodní fabriky ve Fürstenfeldbrucku 
 
1985 – technologie hlubokého zamražování vařených jídel 
 
1990 – založení výrobní fabriky v Maďarsku 
 
1992 – výroba deskových výměníků tepla 
 
1993 – založení výrobní fabriky v Rusku 
 
1994 – založení výrobní fabriky v Indonésii, založení „ Guentner Elektronik“ 
 
1995 – vzduchotechnické kontrolní centra pro mobilní sítě, koupě dceřiné společnosti 
Jeaggi a její fabriky ve Švýcarsku 
 
1998 – vzduchotechnické servery pro internet a hlavní banky 
 
2001 – tepelné měniče do větrných tunelů, sloužících pro teplotní testy Formule 1 
 
2002 – založení výrobní fabriky v Mexiku 
 
2007 – 75. výročí založení společnosti 
 
4.1.3 Organizační struktura 
 
Hlavní sídlo a vedení společnosti je v Německé fabrice ve Fürstenfeldbrucku, kde 
sídlí hlavní ředitel firmy. Protože společnost působí téměř po celém světě, rozděluje své 
působení do několika regionů. Základní rozdělení podle kontinentů je: Evropa, 
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Amerika, Austrálie, Asie a Blízký Východ. Tyto kontinenty se samozřejmě dále 
rozčleňují na mnoho dalších oblastí ( Východní Evropa,.............. ),za které nesou 
zodpovědnost regionální ředitelé, kteří vedou několik obchodních kanceláří 
rozmístěných v jednotlivých státech.. Tyto kanceláře firmu Hans Guentner GmbH 
obchodně a technicky zastupují. 
 




Obr. 2. Mapa výrobních míst a distribuce 
Kvalifikačními požadavky do řídící pozice jsou řídící schopnosti, vysoká škola a v 
neposlední řadě zde probíhá školení managementu různými kurzy, aby se dosáhlo 
maximálních řídících schopností. K pozici obchodně technicky prodejního inženýra je 
potřeba mít základní, případně odborně-technické vzdělání v oboru na úrovni vysoké 
školy. U pomocného personálu se klade důraz především na jazykovou vybavenost, 




4.1.4 Produkt nebo poskytovaná služba 
 
Co se týká výroby, tak firma Hans Guentner je výrobce chladících zařízení 
(výměníků tepla). A to lamelových, deskových, hybridních a vyrábí také sběrače 
chladiva. Výměník tepla je komponent pro chladící okruh v oblasti klimatizace a 
komerčního, průmyslového a technického chlazení. 
Chladicí okruk je složen ze čtyř základních komponentů. Prvním je zdroj chladu. 
Tím obvykle bývá kompresor. Zde záleží na technologii, na které je kompresor 
postaven. Novinkou, která je pro tuto práci podstatná je technologie suchého chlazení. 
Ta je založena na ochlazování vzduchem a voda je třeba pouze při venkovní teplotě nad 
15 °C. Jinou možností je technologie odpařování, kde je jako chladicí médium použita 
pouze voda. Druhým komponentem je škrtící ventil a dvěma dalšími jsou výměníky 
tepla na tzv. teplé a studené straně chladicího okruhu. Výměník tepla na tzv. teplé straně 
chladicího okruhu se nazývá kondenzátor. Výměník tepla na tzv. studené straně 
chladicího okruhu se nazývá výparník. 
Pro odstraňování tepla z parních kompresních chladících systémů firma již vyvinula 
několik mechanických sacích chladících systémů, které využívají chlazení vzduchem. 
Výběr systému je často podřízen ohledu na  krátkodobé náklady, což není vždy z 
technického a ekonomického hlediska optimální. Pro správnou volbu systému v 
jednotlivých případech je nezbytné dobré porozumění rozdílných systémů a 
přistupování ke každému z nich jako k celku. 
Firma se stará taktéž o dopravu, instalaci a o případné opravy na aparátech. 
 
Přístroje můžeme rozdělit do 7. základních skupin. HFC chladiče, CO2 chladiče, 
NH3 chladiče, cirkulátory vzduchu, tepelné výměníky, samostatné komponenty, 




Použití výparníku tepla je rozmanité. V oblasti klimatizace výparníky firma dodává 
pro klimatizování velkých budov. V oblasti chlazení jsou dodávány například pro 
supermarkety, velké chlazené sklady, pro zpracovatele potravin jako jsou na příklad 
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pivovary, masokombináty, mlékárny, ale například i pro zimní stadiony ke chlazení 
ledových ploch. V oblasti technologického chlazení se jedná o chlazení technologických 
procesů v různých chemických nebo strojírenských závodech. 
 
 
4.1.5 Systém prodeje 
 
Firma získává zakázky například úspěšně absolvovaným výběrovým řízením. 
Jakmile se staví nějaký nový objekt, ve kterém je  potřeba něco chladit, klimatizovat, či 
udržovat nějaké médium nebo prostor při požadované teplotě, vypíše se výběrové řízení 
a záleží pokud v něm firma Guentner uspěje, či nikoliv. Dále už záleží na schopnostech 
obchodníků a marketingových odborníků firmy jakým způsobem se k zakázce dostanou, 
či jak se zviditelní. Tím se dostáváme k dalšímu bodu. 
 
 
4.1.6 Reklama a podpora prodeje 
 
Pracovní náplní obchodních kanceláří je kompletní zpracovávání marketingové 
studie o trhu na němž působí. Zabývají se jeho vývojem a sledováním. Zkoumají tedy 
kapacitu trhu pro výrobky, které firma vyrábí. Dále sledují pohyb na trhu ohledně 
konkurenčních výrobků a schopnosti trhu absorbovat výrobky v určité kvalitě a ceně. 
Zastupitelé firmy navštěvují velké množství nejrůznějších veletrhů a na těch 
chladírenských i vystavují. Snaží se potencionálního zákazníka oslovit vždy nějakou 
novinkou. 
Několikrát ročně vychází časopis HeatExchange, ve kterém vychází odborné články 
a jsou zveřejňovány informace o řešení různých problémů v oblasti chlazení a 
klimatizace. Ojediněle jsou zde zveřejňovány informace o aparátech při komplikacích v 
jednotlivých projektech. 
Samozřejmostí je pravidelné pořádání sympózií, které jsou zameřeny vždy na 
aktuální téma, ale slouží především k setkání s obchodními partnery a udržování 
dobrých obchodních vztahů. 
Konečně nezanedbatelnou tečku tvoří internetové stránky firmy. Zde si zákazník 
může stáhnout software Güntner Product Calculator, do kterého může zadat zakázku 
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se všemi potřebnými údaji a parametry a obratem se dozví technickou zpracovatelnost 
projektu a cenu. Údaje jsou samozřejmě orientační. 
 
 
4.1.7 Postavení na trhu 
 
Trh práce ne kterém se firma pohybuje je obor chlazení a klimatizace. Společnost je 
světový lídr, pokud se týká kvality zpracování a výkonostních parametrů aparátů. To se 
odráží na ceně. Na trhu má velmi vysoké postavení, protože ostatní firmy nedosahují tak 
vysokého standartu. Firma proto získává spíše zakázky od bohatších zákazníků, kteří si 
kladou velké nároky a mohou si dovolit za vysokou kvalitu zaplatit. 
Hlavními teritorii odbytu jsou Německo, Švýcarsko a Rakousko. To jsou místa, kde 
elektrická energie a spotřeba vody jsou poměrně vysokou položkou v roční kalkulaci 
nákladů. Firma se zde pohybuje v úctyhodných číslech. Mezi 40 – 60 % podílu na trhu. 
 
 
4.1.8 Obchodní partneři a konkurence 
 
Obchodními partnery jsou firmy, které dodávají komponenty pro výrobu produktů 
firmy Güntner, ale i zákaznické firmy, které ve svých instalacích výrobky firmy 
Güntner používají. 
 
Mezi dodavatele patří firmy, které vyrábějí hliníkovou, popř. měděnou nebo i 
nerezovou folii o potřebné tloušťce, ze které se vyrábějí lamely výměníků, dále firmy 
které vyrábějí měděné, železné nebo i nerezové trubky. Ještě jsou to firmy, které 
vyrábějí ventilátory potřebných parametrů, na jejichž vývoji firma Güntner sama 
spolupracuje. Jsou to i firmy, které dodávají potřebné ochranné barvy pro lakování 
aparátů, popř. i latění pro transportní balení. 
 
K zákazníkům patří firmy, které komponenty firmy Güntner používají ve svých 
systémech pro chlazení a klimatizaci. Jedná se buď o nadnárodní firmy, většinou 
americké koncerny ( York ) nebo lokální zákazníky, kteří si vybírají speciální aplikace. 
Konkurenčními výrobky jsou aparáty firem jako např. Alfa Laval (Švédsko), Luve 
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Contardo (Itálie). Oba producenti jsou však závislí na vysoké spotřebě vody a elektrické 
Energie. Přičemž životnost jejich aparátů ve srovnání s firmou Güntner je velmi nízká. 
Jejich jediným argumentem je nízká cena výrobků. 
 
 
4.1.9 SWOT analýza 
 
Silné stránky 
- finanční zabezpečenost a stabilita firmy 
- kvalita výrobků a nabízených služeb 
- odborně technická zdatnost zaměstnanců 
- krátké dodací lhůty 
 
Slabé stránky 
- vysoká cena aparátů 
- nízká zaměstnanost v některých obchodních kancelářích 
 
Příležitosti 
-  vzheledem ke stále roustoucím cenám energií je zde možnost ovládnout trh jako první 
s novou technologií, která je velmi úsporná na provoz 
 
Hrozby 
- neuplatnění se na „chudších trzích“ 
 
 
4.1.10 Komunikace uvnitř podniku 
 
Kdybychom se chtěli zaměřit na informační technologie používané ve firmě, 
zjistíme, že firma pracuje víceméně se základním hardwarovým a softwarovým 
vybavením. Zaměstnanci pracují s počítači, či notebooky vybavenými plně dle jejich 
potřeb. Kromě běžných programů sady „office“ firma používá například tzv. CAD 
systémy pro zpracovávání výkresů. Dále disponuje firma vlastním selekčním 
programem pro navrhování výměníků tepla vždy na každý konkrétní projekt ( viz 
příloha č. 2). Tento interní program se nazývá GPC, což znamená Guentner product 
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calculator a má dvě základní verze. Interní, kterou mají k dispozici zaměstnanci firmy a 
zákaznickou, která je k dispozici ke stažení ve zjednodušené formě na webových 
stránkách firmy www.guentner.de.  Tento selekční program si mohou zákazníci 
stáhnout a volně s ním pracovat. 
 
 Komunikace vzdálených firemních pracovišť probíhá mimo jiné přes ethernetovou síť, 
jejíž hlavní server je v Německu a zaměstnanec se do ní přihlásí na webových stránkách 
firmy. Pro vstup do CI  ( corporated identity ) se zaměstnanec přihlašuje všude stejně -                                             
jméno: guentner 
heslo: . . . 
Přihlašovací údaje jsou všude stejné. Každý firemní počítač či notebook má 
zabudovanou síťovou kartu hardlock se svým kódem. Podrobný popis a parametry karty 
FRITZ!Card PCMCIA v2.0 ( viz. příloha č. 3). Díky této zabudované kartě a jejímu 
heslu se zaměstnanec dostane k neveřejným informacím. Hlavní server totiž obsahuje 
filtery, které rozlišují, které počítače se přihlašují „guentnerovským kódem“.Počítače 
bez této karty a kódu filtery pustí jen k veřejným, volně přístupným informacím. Interní 
komunikační systém, do kterého se tedy dostanou jen zaměstnanci se nazývá BAAN. 
Přes tento program se řídí chod firmy. Pracovníci zde mohou sledovat průběhy zakázek. 
Systém zpracování zakázek je podstatou tohoto komunikačního systému. Kanceláře 
přijímají požadavky na výrobky a pro zákazníky zpracovávají obchodně technická 
řešení zakázek. Vybírají typ zařízení, jeho provedení a stanovují cenu, dodací a platební 
podmínky. Když dojde k dohodě se zákazníkem a ten aparát obědná, tak zainteresovaný 
pracovník zpracuje zakázku do formy, kterou dál zpracovává informační systém 
výrobního závodu BAAN. Ten rozdělí jednotlivé úkony, potřebné k výrobě zařízení, k 
patřičným oddělením. Tento systém má i svou informační podobu, ve které se nachází 
veškeré interní informace, dokumenty, šablony, reklamní podklady atd. 
 
 
4.2 Srovnání technologií 
 
Tento záměr bude sloužit firmě k internímu využití. Jeho cílem je vybrat 
nejvhodnější lokalitu z níže uvažovaných, pro uplatnění nové technologie na trhu. 
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Doposud společnost vyráběla a prodávala chladicí zařízení založené na odparném a 
na suchém chladicím systému, což bylo dáno úrovní techniky, která se dosud používala. 
Zde již firma ve většině trzích, na kterých působí plní kažoročně své plány co se týče 
zisku. V některých regionech se daří tyto plány i převyšovat. Novinka, se kterou firma 
přichází je technologie hybridních suchých chladičů, které využívají chlazení vzduchem 
a voda je používána pouze pro dochlazování chlazeného média při vyšších teplotách 
vzduchu v letním období. 
Největší výhodou této technologie jsou nízké provozní náklady. Minimální spotřeba 
vody a elektrické energie. Nevýhodou jsou vyšší pořizovací náklady. Naproti tomu 
odparný systém, který se pokládá za nejlevnější, je nakonec po započítání provozních 
nákladů jeden z nejdražších. Použití odparných systémů může být proto odůvodněno 


















5. Vlastní návrhy řešení, jejich přínos 
 
V této kapitole se nejprve budu snažit odůvodnit, proč bych firmě pro uplatnění nové 
technologie doporučil právě mnou vybranou oblast z níže uvažovaných. Vzhledem 
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k tomu, že mi firma nechtěla poskytnout mnoho svých vnitřních dokumentů ( rozvahy 
jednotlivých zemí, průzkumy trhu apod. ) nebo mi do nich umožnila pouze nahlédnout, 
ale nedovolila je zveřejnit, budu se v následujících řádcích snažit obhájit svou volbu 
jinými aspekty. Argumentovat budu především přístupností trhu, klimatickýmy 
podmínkami danné oblasi nebo legislativnímy zákony. Například argumentace 
klimatickými podmínkami se může zdát nedůležitá, ovšem různé technologie jsou pro 
zákazníka v různých klimatických podmínkách jinak výhodné či nikoliv oproti 
technologiím jiným. Právě z těchto důvodů se v této kapitole zabývám kromě analýzy 
trhu i analýzou vybrané oblasti. Poté se snžím vyjmenovat veškeré bariéry, které se 





5.1 Rozhodnutí o volbě 
 
Aby výroba byla efektivní, potřebuje se dále rozvíjet. Pro investice do zdokonalování 
techniky je třeba vytvářet finanční prostředky. Hlavním zdrojem je proto růst prodeje. 
Investice do nové technolohie jsou už zaplaceny ze zakázek v západní Evropě. 
Vzhledem k tomu, že firma Guentner dosáhla v Západní Evropě již stabilizovaného 
postavení a chce dále růst, bylo rozhodnuto o expanzi na další trhy. Oblastmi, mezi 
kterými se má rozhodnout, ve které se začne distribuovat nová technologie hybridních 
chladičů jsou Východní Evropa, Austrálie a Čína. Důvodem, proč se vybírá zrovna 
v těchto regionech je fakt, že v nich chce firma zvýšit svůj podíl na trhu. Je třeba tedy 
přijít na těchto trzích s něčím novým. Pro technologii hybridního suchého chladiče je 
vhodný trh ten, kde jsou problémy s kvalitou a dostatkem vody a také s cenou elektrické 
energie. Tento trh musí být také dostatečně ekonomicky silný, aby mohl nové 
technologie absorbovat. 
Podle mého názoru je jasnou volbou Austrálie. Důvody jsou zřejmé. Východní 
Evropa nepatří mezi nejbohatší trhy a vyšší pořizovací náklady by mohli mnoho 
zákazníků odradit. Navíc tento region jakožto „trh Východní Evropa“ není co se týká 
legislativy jednotný. Ne všechny státy Východní Evropy jsou členy NATO. Znamená 
to, že v těchto zemích nefungují ještě například zákony na podporu technologií za 
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účelem šetření energií. Obecně ve světě je nyní nastolen trend „chánění“ životního 
prostředí a s tím je spojen i pojem šetření energií. Tato nová technologie šetří veškeré 
energie potřebné na provoz zařízení a v maximální míře se snaží využívat pouze 
vzduchu jako hlavního média. Technologie hybrdních chladičů staví tedy na vysokých 
cenách vody a energií a snaží se maximálně na těchto položkách zákazníkovi ušetřit.  
Co se týká Číny, zde také nevidím tak veliký potenciál. Tamní vláda a režim jěště 
zdaleka nedospěly tak daleko, aby nějakým způsobem podporovaly, či dotovaly 
podniky, které by podobné technologie na úsporu energií využívaly. Vzhledem k tomu, 
že tento region patří bezesporu mezi chudší, tak bez podobné podpory ze strany státních 
orgánů se jeví jako nejlepší varianta odparný systém. Ten má nízké pořizovací náklady 
a problémy s nedostatkem vody zde rozhodně nejsou. Největší výhodou zde je levná 
pracovní síla. Vzhledem k tomu, že firma již postavila výrobní fabriku v Indonésii, není 
podle mého názoru vzhledem k poptávce na tomto trhu stavět další výrobní závod. 
Třetí uvažovanou variantou a podle mého názoru tou správnou je Austrálie. Jedná se 
o velký a bohatý trh, který navíc legislativně spadá narozdíl od Východní Evropy pod 
jednu vládu a tím odpadá několik problémů vstupu na trh zahraniční firmě. Díky své 
zeměpisné poloze je tento trh vhodný pro uplatnění hybridních chladičů z důvodu 
klimatických podmínek. Jsou zde výrazné teplotní rozdíly mezi létem a zimou, ale také 
jsou výrazné rozdíly mezi denními a nočními teplotami. Navíc je zde relativně suché 
klima. V subtropických podmínkách, kde je poměrně vysoká vlhkost vzduchu, nemá 
hybridní  chladič z provozního hlediska racionální uplatnění. To je typický příklad Číny. 
Protože hybridní chladič je v pohledu na pořizovací náklady dražším aparátem než  
řešení s vodní věží ( odparný systém ), jsou pro prodej hybridních chladičů vyhledávány 
ekonomicky silné regiony. V Austrálii jsou to aglomerace Sydney a Melbourne. 
V těchto dvou  oblastech jsou navíc problémy s dostatkem přírodních zdrojů vody. Obě 
města mají jako zdroj pitné vody umělá jezera, jejichž hladiny se však rok od roku 
snižují. To vede k zavádění státních programů na podporu investic do technologií, které 
v provozu vykazují úspory vody, a proto jsou tyto technologie státem finančně 
podporovány. Tím je vytvořen zkladní předpoklad pro uplatnění technologie! 
V Austrálii došlo při provozování klasických vodních věží k několika smrtelným 
případům způsobených bakteriálním onemocněním legionelou. Její bakterie se do 
ovzduší dostávají právě provozováním klasických vodních věží. Proto došlo k přijetí 
zákonů, které mají provoz klasických vodních věží omezit a jejichž výsledkem je 
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hledání alternativních technologií. Australský trh je proto pro nové alternativní 
technologie velmi otevřený a vstřícný je zavádět. 
 
 
5.2 Analýza země 
 
Austrálie – Commonwealth of Australia – má rozlohu cca. 7,7 milionu km2 a cca. 20 
milionů obyvatel. Úředním jazykem je angličtina a hrubý sociální produkt na obyvatele 
činí 19.530 US$. Srovnáme-li tyto údaje s Německem, zjistíme, že HDP na obyvatele je 
o něco nižší než v Německu ( 22.740 US$),  Austrálie je cca. 20 krát tak velká jako 
Německo a Německo má cca. 4 krát tolik obyvatel jako Austrálie. Z téměř 20 milionů 
obyvatel žije více než polovina v 5 největších městech (Sydney, Melbourne, Brisbane, 
Perth a Adelaide). Aktuální politická situace je velice stabilní. Vládní formou je 
parlamentární, spolkově státní monarchie. Hlavou státu je oficiálně královna Alžběta II., 
zastoupená místním generálním guvernérem. Předsedou vlády je premiér. Kevin Rudd 
nahradil v této funkci po dlouhých letech Jasona Winstona Howarda. 
V hospodářskopolitickém směru se proto neočekává žádné zvláštní odchýlení 
z dosavadní linie. Současný obraz australské ekonomiky je velmi pozitivní. Vyznačuje 
se vysokým hospodářským růstem, nízkou nezaměstnaností a solidními státními 
financemi. Podstatným faktorem růstu je vysoká poptávka na vnitřním trhu. Míra 
inflace činila v roce 2007 2,3 % a na rok 2008 se počítá s 2,5 %. Australská měna 
posílila v období od ledna roku 2005 do prosince roku 2007 oproti americkému dolaru o 
30 % a prokazuje tak svou globální sílu. Tato síla vychází jistě také ze skutečnosti, že 
Austrálie vykazuje velmi malé státní zadlužení (pod 20 % HDP). Další podstatný 
hospodářský faktor v Austrálii tvoří nerostné bohatství. Úspěšně se zde těží minerály 
jako železo, měď, olovo, zinek, zlato, stříbro, cín, bauxit, wolfram, opály, diamanty a 
safíry, ale rovněž nositele energie jako uhlí, zemní plyn, nafta a uran. 
 
Zemědělské výrobky a suroviny jsou sice největším zdrojem devizových příjmů, ale 
hrubého sociálního produktu se dosahuje převážně v sektorech průmyslu a služeb. 
Evropská unie je před USA a Japonskem největším obchodním partnerem Austrálie. 
V roce 2006 činil objem obchodu mezi Evropskou unií a Austrálií 34,4 miliardy EUR. 





5.3 Analýza trhu 
 
O tomto trhu neexistují ověřené údaje z primárního průzkumu trhu. S určitostí 
můžeme vycházet z toho, že výše popsané výrobky se do země dováží z velké části jako 
hotový výrobek nebo se vyrábí na místě jako licenční výroba mezinárodních koncernů. 
To potvrdil zaměstnanec firmy. Existuje málo místních výrobců. Pro zjištění objemu 
trhu jsem neměl k dispozici ověřené počty pro tento trh, proto jsem se musel spolehnout 
na dotazování expertů. Dotázáno bylo cca. 10 expertů (projektantů, stavitelů závodů, 
konkurentů). Komunikace probíhala přes Pražskou kancelář. A byl vypracován 
následující výsledek. 
Objem trhu: Celkový trh se odpařovacím chlazením odhaduji na 10 až 15 milionů 
EUR. Vyjdeme-li z možného – z interních studií firmy z Evropských zemí odvozeného 
– podílu na trhu cca. 5 %, pak můžeme očekávat pro hybridní suchý chladič na 
australském trhu možný potenciál odbytu cca. 500.000,- EUR ročně. Jedná se o 
několikaleté studie, aby investovaný kapitál měl ekonomickou návratnost. 
Standardní projekty s hybridními chladiči se pohybují v hodnotách od 50.000,- do  
500.000,- EUR. Jsou projekty, které sahají i do milionů. Firma Guentner dnes 
v Austrálii ročně pracuje na projektech do 1.000.000,- EUR a je zde aktivní od poloviny 
90.let. Vyhlídky pro výrazný růst prodejů jsou dány očekávaným růstem cen vody 
v horizontu 2 let až na dvojnásobek. 
To, že firma reálně uvažuje o zavedení technologie právě na tomto trhu není nic 
náhodného nebo dobrodružného. Průzkumem australského trhu se zabývá zastoupení 
firmy Güntner AG v  Melbourne od svého založení v r. 1998. K získávání informací o 
jednotlivých trzích jsou používány různé metody. Každý výrobní závod se svým 
specifickým produktem tyto informace získává a využívá je dále ke svému 
dlouhodobému strategickému plánování. Na základě těchto průzkumů, které jsem neměl 
k dispozici, byla Austrálie, podle ředitele české kanceláře, stejně tak jako Čína a 
Východní Evropa vybrána mezi nejvážnější kandidáty. Na základě výše uvedených 





5.4 Analýza konkurence 
 
Přesné údaje o ostatních firmách působících na tomto trhu mi firma neposkytla. Danou 
problematiku jsem proto prodiskutoval se zaměstnancem firmy na vysoké pozici. 
„ Aby mohla firma vyvinout účinné marketingové strategie, musí nejdříve zjistit o 
svých konkurentech vše, co je možné.“ ( 7, str.565 ). S tímto KOTLEROVÝM výrokem 
lze jen souhlasit. Níže uvádím nejdůležitější firmy na australském trhu seřazené podle 
výše obratu, tak jak mi je vyjmenoval regionální řiditel pro Východní Evropu, sídlící 
v Praze. 
 
 Baltimore – firma vyrábějící chladicí věže, které využívají odparného systému. 
 Super Chill (licence : Sulzer) – taktéž vyrábí přístroje založené na odparném 
systému. 
 Buffalo Trident – firma vyrábějící suché chladiče 
 Tower Thermal – firma vyrábějící chladicí věže 
 Alfa Laval – podnik, který vyrábí suché chladiče 
 Muller Industries – také firma, jejíž výroba je založena na technologii suchých 
chladičů 
 Hamon Australia – technologie odparného systému 
 Tino Cabero – technologie suchého chlazení 
 
Australský trh je klasickým trhem s chladicími věžemi, charakteristický vysokými 
letními špičkovými teplotami. Podle firemních průzkumů trhu lze s jistotou vycházet 
z toho, že cca. 70 % všech zařízení pro zpětné chlazení je ze skupiny chladicích věží. 
Pouze 30 % objemu činí suché chladiče. 
 
5.5 Možnosti vstupu na trh 
 
Aktivní firmy obvykle dávají přednost zachování co nejvyššího stupně možností 
kontroly a řízení ve vlastní firmě (=šance). Čím vyšší jsou však tyto možnosti, tím vyšší 
jsou u jednotlivých forem vstupu na trh také rizika a vazby na zdroje. Firma na tomto 
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trhu již působí. Chce jej pouze rošířit o výrobky založené na jiné technologii chlazení. 
Nemusíme tedy vybírat nejvhodnější formu vstupu na trh po technické stránce. Firma 
již používá formu přímého exportu. 
 
 
5.5.1 Výroba v mateřské firmě 
 
V případě výroby v mateřské firmě nebo v již postavených fabrikách,  zůstává těžiště 
tvorby hodnot v dané zemi. Protože strategie a aktivity na trhu vychází hlavně 
z mateřské firmy ( jiných postavených fabrik ), případně fabriky určené pro export na 
tento trh ( z pravidla té nejbližší ) lze tuto variantu označit také jako formu vstupu na trh 
soustředěnou na mateřskou firmu a jiné fabriky. U této formy vstupu na trh lze rozlišit, 
bude-li zapojen tuzemský zprostředkovatel (nepřímý export), nebo ne (přímý export). 
 
5.5.1.1 Nepřímý export 
 
Zapojení zprostředkovatele nese své výhody i nevýhody. Zprostředkovatel 
specializovaný na specifické země disponuje již dobrými znalostmi trhu a kontakty 
v cílové zemi. Velká část rizik exportního obchodu (měnové riziko, transport a 
logistika, clo a podmínky pro povolení, atd.) zde není rozhodující, neboť pro výrobce 
vše zůstává klasickým „tuzemským obchodem“. Jako výrobce musí však počítat 
s následujícími nevýhodami: nemá přímý přístup na budovaný trh. To má za následek, 
že úspěch příp. neúspěch nutně závisí na zprostředkovateli. Tato varianta se firmy vůbec 
netýká. (7, 10, 11) 
 
5.5.1.2 Přímý export 
 
V případě přímého exportu se jedná o obchodní případy, ve kterých výrobce prodává 
přímo firmě v exportním trhu (dovozce, zprostředkovatel, konečný uživatel, atd.). U této 
formy exportu je výrobce sám zodpovědný za prodej na cílovém trhu. Export však nelze 
považovat za pouhé prostorové rozšíření prodeje za vlastní (státní) hranice. Provozuje-li 
se export smysluplně a trvale, znamená to pro firmu nejen rozšíření okruhu zákazníků, 
ale firma se také musí ve své organizaci na export nastavit. Výrobce se tedy musí na 
tento úkol připravit personálně a organizačně. Možnosti sahají od vytvoření exportního 
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oddělení v mateřské firmě až po zřízení zastoupení v exportní zemi. V důsledku 
prostorové vzdálenosti (částečně také jazykových a kulturních rozdílů) bude firma na 
exportním trhu vnímána pouze částečně. V očích zahraničních zákazníků je firma jen 
tak dobrá či špatná jako odpovídající referent exportu. Je proto velice důležité, aby se 
jak organizace tak také pracovníci optimálně „hodili“ k exportnímu trhu. Podstatnými 
kritérii toho jsou: jazykové znalosti, kulturní postoj, časová flexibilita (časová pásma) a 
otevřenost vůči novým pracovním úkolům. Velká výhoda přímé formy exportu oproti 
později popisovaným možnostem spočívá jednoznačně ve velmi malém použití kapitálu, 
a s ním spojeným velmi nízkým rizikem ztráty kapitálu. Velkou nevýhodou zůstává 
samozřejmě stále transport (velké náklady na transport a dlouhé přepravní cesty). Pro 
překročení těchto překážek by musela být výroba přeložena na nový trh. (7, 10, 11) 
 
 
5.5.2 Výroba mimo vlastní firmu 
 
Pro vyloučení podstatné nevýhody dlouhých a drahých přepravních cest u výše 
popsaného exportu, ale rovněž pro možnost využití možných výhod (výhodnější 
výrobní podmínky – např. nízké mzdové náklady) zvažme také výrobu na australském 




Udělování licencí je pro firmu nejjednodušší cestou organizace výroby „v místě“. Při 
udělování licencí se jedná o povolení (pomocí právního úkonu) k úplatnému využití 
průmyslových ochranných práv (patent, právo na značku) poskytovatele licence. 
Nabyvatel licence tak získává právo (a také  „Know How“) k výrobě a prodeji výrobku 
(zde hybridního suchého chladiče). Podstatná je přitom skutečnost, že musí existovat 
ochranyhodná a definitivně chráněná práva (patenty, značky). Poskytovatel licence 
„neexportuje“ žádné materiální zboží, ale nemateriální právo. Odsunutím výroby 
z mateřské firmy proběhne rovněž velmi podstatné posunutí v řetězci vytváření hodnot. 
Pro výrobce se minimalizují všechna rizika, ale minimalizuje se rovněž možnost zisku. 
Je nutné zvážit také jiné potenciální nevýhody: Poskytovatel licence má jen nepřímou 
kontrolu nad kvalitou výrobku, vystupování na trhu a tvorbě cen ze strany nabyvatele 
licence. Nezřídka si firma v průběhu licenční smlouvy vytvoří rovněž místního 
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konkurenta. To platí samozřejmě zvláště v mezinárodním kontextu. Ne ve všech zemích 
lze v praxi využít stejných podkladů patentového práva. Různé země a tím také rozdílné 




Zde se jedná o speciální formu vertikální spolupráce mezi dvěma firmami, přičemž 
poskytovatel franšízy převede příjemci franšízy za úplatu právo převzít jeho 
vyzkoušený podnikatelský koncept za použití jeho jména, značky/značek a designu 
(případně i Corporate Identity) předepsaným jednotným způsobem. Franchising nabízí 
oproti poskytnutí licence lepší možnost kontroly a řízení příjemce franšízy a představuje 
velmi efektivní možnost překonání právních, kulturních a sociálních obchodních bariér. 
Nevýhody tohoto systému spočívají ve vysokých nákladech na kontrolu a řízení a musí 
se překonat velký potenciál konfliktů mezi příjemcem franšízy a jejím poskytovatelem. 
To je dáno různými zájmy, očekáváními a motivy. Úspěšně se tento systém realizuje 
hlavně v obchodech „Business to Customer“. Celosvětově úspěšné systémy franšízy 
jsou např. McDonald, Mail Box, Avis, Body Shop a další. Z hospodářského hlediska je 
výhoda systému franšízy především v rozdělení rizika mezi jejími partnery. Základní 
předpoklady smysluplného franchisingu spočívají ve funkčním a osvědčeném konceptu 
a jasně vymezitelném, jedinečném výrobku (s možností ochrany proti padělání). (9) 
 
 
5.5.3 Výroba ve vlastní firmě 
 
Zde kromě možnosti založení vlastní firmy, existuje možnost investovat do nové firmy 





Joint Venture lze doslovně přeložit jako „společné/sdílené riziko“. Jedná se o 
investici dvou firem (většinou z různých zemí) do jedné nové firmy se sledováním 
jednoho společného cíle. Taková společná firma může být založena z ekonomických 
(protože firma nechce nést riziko sama a/nebo má příliš malý kapitál) nebo 
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legislativních (zákonem podmíněná místní účast) důvodů. Smlouva Joint Venture 
vytváří základ úspěšné společné firmy a měla by definovat minimálně následující body. 
Společné stanovení cílů (strategické a operativní cíle), právní strukturu (právní forma, 
sídlo společnosti, poměr účasti), struktury rozhodování (orgány společnosti a jejich 
kompetence) a právní situaci odstoupení od smlouvy (odstoupení jednoho z partnerů, 
práva při zadržení, ocenění). 
V Austrálii není vykonáván legislativní nátlak na investory k účasti místních firem. 
Předností Joint Ventures by, kromě sdíleného rizika, mohla být možnost vstupu na 
zahraniční trh jako výrobce i s omezenými finančními prostředky. Pomocí místního 
partnera lze rovněž usnadnit vytvoření národní úrovně povědomí . Potíže neustále 
zmiňované v praxi spočívají ve fázi hledání a vyhodnocení možných partnerů a 
v nebezpečí nekontrolovaného úniku Know How. (10) 
 
5.5.3.2 Založení firmy ( přímá investice ) 
 
Nejdůkladnější formou obchodní angažovanosti na cizím trhu je vlastní investice do 
vybudování pobočky nebo fabriky ve stoprocentním vlastnictví firmy. Při zakládání 
pobočky se může jednat o založení zcela nové firmy, takzvaný „Greenfield 
Investments“, pod tento bod spadá také Mergers & Acquisitions (M&A) neboli 
„Brownfield Investments“. Je jedno, která z obou forem se použije, musí však být 
vyjasněny následující body: 
 
a.) Sídlo 
Volba sídla je podstatným základem úspěchu nebo neúspěchu nové firmy. Investice 
do majetkových hodnot a lidských zdrojů má většinou dlouhodobý charakter a lze ji 
zrušit pouze se značnými náklady. Umístěni provozovny bude mít velký vkliv na výši 
přijímů. 
Volba umístění provozovny se chápe často jako dvouetapový proces, kdy se v první 
etapě zvažují varianty lokality jako určité širší oblasti ( např. městská část s určitou 
vzdáleností centra ), a v následné etapě se hodnotí a posuzují varianty vlastního místa 
provozovny.  
 
Je třeba zohlednit: 
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- snadnou dopravní dostupnost 
- dostatečná cirkulace lidí 
- cenu 
- výdaje na reklamu 
- je-li v okolí konkurenční firma 
- přiměřená atraktivnost 
 
Důležité je neustále sledovat změny, které kolem probíhají a mohou mít vliv na chod 
firmy ( např.výstavba nových komunikací, vznik nových firem atd.). 
 
b.) Právní forma a financování 
Na téměř všech trzích tohoto světa se setkáváme se dvěma základními formami 
firem: osobní společnost a kapitálová společnost. Rozdíly sahají v detailech od 
zakládací smlouvy přes předepsaný minimální kapitál, orgány společnosti, jejich 
oprávnění až po omezení odpovědnosti. Založení dceřiné společnosti (Subsidiary 
Company) je v Austrálii nejen cenové výhodné (žádný minimální základní kapitál; 
náklady na založení cca. 1500 EUR), ale lze jej rovněž rychle realizovat. 
 
 
Obvyklá cesta vede přes nabytí „čisté“ společnosti (Shelf Company) a nová firma má 
většinou již během několika dnů aktivní právní způsobilost. Většina australských firem 
je vedena formou kapitálové společnosti. Jedná se buď o uzavřenou kapitálovou 




5.6 Bariéry vstupu na trh 
 
Pod bariérami vstupu na trh rozumíme překážky, které musí firma překonat, aby 
mohla být úspěšně činná na novém trhu. 
 
Hybridní suchý chladič bude muset  i na australském trhu překonat bariéru velmi 
vysoké ceny. Potenciální noví zákazníci se musí nejdříve seznámit s výhodami výrobku. 
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Kupující musí být ochotni akceptovat za výhodu malých provozních nákladů nevýhodu 
vyšších investičních nákladů. Potenciál úspory u hybridního suchého chladiče spočívá 
v nízké spotřebě vody a elektrické energie. Tím je také dáno, že tento investiční 
propočet vyjde jen na těch trzích, kde ceny elektrické energie a vody dosahují přibližně 
západoevropské úrovně. To není zcela případ Austrálie. Je tedy nutné počítat s poněkud 
delší dobou návratnosti. Ta činí na základě zkušeností firmy cca. 5 let. Zvláště 
v průmyslovém použití dosahuje doba návratnosti zpravidla horního limitu. 
 
 
5.6.1 Institucionální a strategické bariéry 
 
Pod institucionálními bariérami rozumíme obecně bariéry, které jsou podmíněné 
stávajícím tržním systémem (zákonné normy, schvalovací postupy, společenské 
systémy, cla, dovozní kvóty, atd.). 
 
5.6.2 Tarifní obchodní překážky 
 
Do této skupiny spadají všechny možnosti zákonných omezení dovozu 
prostřednictvím cla a celních kvót a kontingentů. Ve zde řešeném případě se neobjevuje 
žádná ze zde jmenovaných bariér. Chladiče (tepelné výměníky obecně) lze dovážet 
libovolně, bez zákonných omezení. 
 
5.6.3 Netarifní obchodní překážky 
 
Do této skupiny spadají všechny překážky jako, v extrémním případě, zákaz dovozu, 
až po technické standardy, zkušební předpisy, povinnosti získání povolení, průvodní 
dokumentaci, obaly atd. Ani zde neexistuje pro tento výrobek žádná zvláštní překážka 
vstupu na trh, neboť žádné z uvedených omezení nenastává. Jedinou zvláštností trhu, 
kterou by bylo možné zařadit do této skupiny, je zákonné opatření, že veškeré 
importované zboží (v oblasti Non Food), které se má dostat na australskou pevninu, 
musí být v dovozním přístavu podrobeno speciálnímu postřiku (cíl: vyhubení hmyzu 






Australský trh není izolovaným, uzavřeným trhem, který by neakceptoval žádné cizí 
normy. Všechny technické výrobky odpovídající normám shodným s normami EU (ale 
rovněž americkým normám), lze na australském trhu bez problémů prodávat. Pod tímto 
bodem tedy nenastávají žádné bariéry vstupu na trh. 
 
5.6.5 Strategické tržní bariéry 
 
Tyto bariéry jsou dány chováním domácích firem a mohou zahrnovat všechna 
opatření v rozmezí od vyhrožování až po opatření pro zastrašení. Ani z tohoto titulu 
nelze na australském trhu očekávat zvláštní bariéry vstupu na trh, neboť trh je obecně 
charakterizován velmi otevřenými principy. Domácí výrobci a prodávající firmy mají 
samozřejmě výhodu jisté úrovně povědomí a stávající struktury zákazníků. Této výhody 
aktuální australští účastníci trhu samozřejmě v praxi aktivně využívají. 
 
5.6.6 Strukturální baréry 
 
Strukturální strategie vstupu na trh existují pro firmu nezávisle na jejím tržním 
chování.  Podstatnými dimenzemi jsou: dané nákladové struktury, velikost firmy a 
politika odlišení výrobku. Pod tento pojem spadají také jednorázové „náklady na vstup 









Budoucnost západoevropského hospodářství je v internacionalizaci. Trhy v západní 
Evropě jsou  nasycené. Na druhé straně existují velké trhy kupujících v Asii a Oceánii. 
 
Podstatné výhody australského trhu lze shrnout následujícím způsobem: 
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-) bezpečný anglický právní systém 
-) vysoce kvalifikovaná pracovní síla 
-) Australané jsou otevření, přátelští a vzdělaní 
-) do velké míry stejná kultura, zvyky a obyčeje 
-) evropské výrobky mají velmi dobrou image 
-) do velké míry stejné struktury prodeje a reklamy 
-) dobrá infrastruktura 
-) stabilní hospodářský a sociální systém 
-) regionální blízkost k asijským trhům 
 
Z výše uvedených důvodů lze rozhodnutí pro australský trh zcela pochopit. Austrálie 
nenabízí velmi dobré předpoklady pouze jako vnitřní trh, ale může sloužit také jako 
předmostí pro vstup na celý asijský trh. 
 
 
6.1 Doporučená strategie vstupu na trh 
 
Australský trh je zcela „přístupný“ a není zapotřebí žádných zvláštních sociálních a 
kulturních znalostí. Díky tomu firma už na tomto trhu působí a má zde dvě obchodní 
pobočky. Chce zde své pole působnosti rozšířit o větší množství druhů nabízených 
výrobků. Otázkou tedy je, jak tento nárůst produkce řešit. 
Vzhledem k tomu, že se jedná o finančně velmi silnou, nezávislou společnost, 
nedoporučoval bych žádnou formu spojení se s jinou firmou. Na základě dosavadní 
strategie firmy v jiných částech světa, a vzhledem k tomu, že existence místního 
partnera pro založení firmy není nutností ani z důvodu zákona ani kapitálového 
vybavení firmy, doporučoval bych upřednostit stoprocentně vlastní investici. Nepřipadá 
tedy v úvahu nepřímý export. Firma v součastnosti využívá přímého exportu, kde 
velkou nevýhodou zůstává transport. Při předpokládaném větším obratu v této zemi 
bych doporučoval co možná nejefektivněji využívat fabriku v Indonésii (levná pracovní 
síla). Rozšířit tento výrobní závod, aby zde bylo možno nové přístroje hybridních 
chladičů vyrábět. Pokud by tomu růst počtu zakázek odpovídal, mohla by se firma 
postupně se připravovat na výstavbu nové výrobní fabriky přímo v Austrálii. Tato 
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myšlenka si myslím nebude pro firmu cizí, vzhledem k tomu, že od roku 1990 postavila 
nebo koupila 5 výrobních fabrik. 
K úspěšnému, trvalému zpracování trhu je nutné, aby chladiče byly na trhu 
k dispozici v bezvadném stavu v tržně akceptovatelné dodací lhůtě (pod 16 týdnů). 
Austrálie nenabízí jako výrobní místo žádné podstatné výhody ani nevýhody 
v nákladech. Materiály nutné k výrobě hybridního suchého chladiče (ocel, měď, hliník, 
atd.) se prodávají za ceny na světovém trhu, a jsou tedy v podstatě ve všech výrobních 
místech stejné. Australské mzdové náklady pracovníka v průmyslu (např. svářeče) jsou 
v podstatě srovnatelné s náklady například ve Švýcarsku. Tudíž se dají očekávat 
podobné náklady na výrobu, jako v Evropě. 
Strategie firmy by v prvních měsících měla využít především přímého exportu 
z Indonésie a s postupem času a dle nutnosti podle obratu by bylo nejlepším řešením 
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Příloha č. 1: Obr. Sedmi různých druhů vyráběných výrobků 
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Elektronické kontrolní systémy 
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FRITZ!Card PCMCIA v2.0  
 
 
Prospekt v PDF CE
prohlášení v PDF Koupit
přes e-shop  
  FRITZ!Card PCMCIA umožňuje na notebooku nebo laptopu provozovat datové komunikace 
přes ISDN. Díky implementované SMD výrobní technologii je AVM ISDN kontrolér pro 
PCMCIA slot (velikost kreditní karty) neobyčejně kompaktní a spolehlivý. Plug & Play funkce 
umožňuje kontrolér velmi jednoduše instalovat. 
Součástí tohoto produktu je kompletní komunikační software FRITZ! s moduly pro komfortní 
přístup k Internetu, ISDN přenos souborů, faxování, telefonování a telefonní záznamník. 
Kompletní obsah balení 
Předkládané balení obsahuje následující hardwarové a softwarové komponenty:  
 Interní, pasivní ISDN kontrolér pro notebooky s PCMCIA slotem  
 ISDN kabel pro propojení kontroléru s ISDN přípojkou  
 CD-ROM s CAPI 2.0 ovladači pro Windows Me/98/95 a Windows XP/2000/NT 4.0, 
obsahující: 
- CAPI SoftFax G3 (14,400 bit/s) 
- CAPI SoftModem V.32bis 
- CAPI SoftCompression X.75/V.42bis  
 AVM ISDN CAPI Port Driver a AVM NDIS WAN CAPI Driver pro přístupy k 
Internetu a RAS  
 AVM ISDN TAPI Services pro CAPI  
 ISDN komunikační software FRITZ! v 32-bitové technologii  
 AVM WebWatch - monitoring přístupu k Internetu a ovladačů  
 AVM ISDNWatch - monitoring ISDN aktivit  
 Návod k instalaci kontroléru a k FRITZ! software 
Systémové požadavky 
 ISDN základní přípojka nebo ISDN pobočková linka s S0 rozhraním  
 Euro-ISDN (DSS1)  
 Pentium PC s 32 MB RAM nebo větší  
 PCMCIA slot  
 Operační systém: 
- Windows XP 
- Windows Me 
- Windows 2000 Professional 
- Windows NT 4.0 Workstation (i386) 
- Windows 98 
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Technické a ekonomické hodnocení chladících systémů využívajících chlazení vzduchem 
chladící a klimatizační technologie  
 




Pro odstraňování tepla z parních kompresních chladících systémů slouží řada mechanických 
sacích chladících systémů, které využívají chlazení vzduchem. Výběr systému je často 
podřízen ohledu na  krátkodobé náklady, což není vždy z technického a ekonomického 
hlediska optimální. Pro správnou volbu systému v jednotlivých případech je nezbytné dobré 
porozumění rozdílných systémů a přistupování ke každému z nich jako k celku.   
 
Popis jednotlivých systémů  
 
A. Odparná chladící věž s otevřenou smyčkou   
Odparná chladící věž s otevřenou smyčkou, běžně známá jako mokrá chladící věž, sestává z 
pláště, který obsahuje výplňový materiál a velkou povrchovou rozlohou. Trysky umístěné nad 
výplní rozprašují a rovnoměrně nanášejí ohřátou chladící vodu z kondenzátoru na výplň. 
Voda stéká po výplni do nádrže, ze které je přečerpána zpět do kondenzátoru. Voda je 
ochlazena vzduchem, nasáta nebo odfoukávána skrz výplň za použití ventilátoru. Proud 
vzduchu, který je buď v protiproudu nebo v křížovém proudu k vodnímu proudu, způsobuje 






Obr. 1 Mokrá chladící věž s otevřenou smyčkou   
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Odpařovaná voda je neustále doplňována náhradní vodou. Odpařování ale zvyšuje 
koncentraci TDS (úplně rozpuštěných pevných látek) v chladící vodě. Je tedy nezbytné 
odfoukávání chladící vody, která je doplňována přídavnou náhradní vodou pro ředění a 
zachování stupně koncentrace v rámci přijatelných limitů. Není obtížné vodu ochladit pod 
okolní suchou teplotu použitím chladící věže, protože mokrá teplota určuje stupeň ochlazení. 
Dosažení 4oC může stále být provedeno úsporně , což je  rozdíl mezi teplotou vodního 
výstupu a okolní mokré teploty.  
 
B. Odparná chladící věž s otevřenou smyčkou a mezivýměníkem tepla   
V tomto systému je výměník tepla instalován v chladící vodní smyčce  chladící věže, jak bylo 
popsáno výše. Tento typ obvodu eliminuje nejrůznější nevýhody otevřeného systému, ale také 
vytváří několik nových. Tento typ systému může být považován za systém s uzavřenou 
smyčkou, protože kondenzátorová chladící voda už nepřichází do kontaktu se vzduchem. V 
tomto případě je avšak chladící věž mnohem větší, protože chladící voda z věže (sekundární 
obvod) musí být chlazena na nižší teplotu, aby bylo dosaženo požadované teploty v 
primárním (kondenzátorovém) obvodu. Mezivýměník tepla je také velmi nákladný, protože 
jeho velikost musí být díky malému rozdílu teplot mezi primárním a sekundárním chladícím 






Obr. 2  Chladící věž s otevřenou smyčkou a mezivýměníkem tepla   
 
C. Odparná chladící věž s uzavřenou smyčkou  
Odparná chladící věž s uzavřenou smyčkou je zkonstruována podobně jako mokrá chladící 
věž. Místo výplňového materiálu má však svazky obnaženého potrubí tepelného výměníku. 
Chladící voda proudí uvnitř svazku potrubí a tak nepřichází do kontaktu s atmosférickým 
vzduchem. Voda v nádrži je stříkána na svazky potrubí za pomoci cirkulačního systému a 
trysek. Ke chlazení dochází odpařováním na povrchu potrubí. Také zde je odpařená voda 





Obr. 3 Odparná chladící věž s uzavřenou smyčkou   
 
D. Vzduchem chlazený tepelný výměník   
Vzduchem chlazený tepelný výměník, také známý jako suchý chladič, vzduchový chladič 
nebo   ventilátorový žebrový chladič, se v podstatě skládá z žebrového potrubního svazku 
tepelného výměníku umístěného nad nebo pod ventilátorovou přetlakovou komorou. 
Ventilátory s nuceným nebo uměle vyvolaným tahem buď foukají nebo táhnou vzduch přes 
svazky žebrového potrubí. Chladící voda teče žebrovým potrubím a teplo je přenášeno  z 
vody do okolního vzduchu. Vzduchem chlazené tepelné výměníky neumožňují ochlazování 
media pod okolní suchou teplotu. V tomto případě je rozdíl mezi odchozí teplotou media a 
vstupní teplotou vzduchu obecně označován jako koncový teplotní rozdíl (TTD) nebo přístup 






Obr. 4 Vzduchem chlazený tepelný výměník  
 
E. Vzduchem chlazený tepelný výměník se souproudým chlazením vodním postřikem   
Toto zařízení je vzduchem chlazený tepelný výměník podobný tomu popsanému výše, avšak 
vybaven přídavnými tryskami umístěnými pod svazkem žebrového potrubí. V případě potřeby 
je voda stříkána souproudově do přívodového proudu vzduchu a tak částečně zvlhčuje povrch 
žeber. Tato voda se odpaří a umožní ochlazení media v potrubí pod okolní suchou teplotu.  
 
Toto není elegantní řešení a z několika důvodů je problematické. Voda by měla být stříkána 
pouze za zvláštních okolností jako v případě, kdy je systém konstruován na teplotu 35oC a 
tato hodnota je překročena pouze po dobu několika hodin během roku.  
 
Vzduchem chlazené tepelné výměníky jsou především konstruovány pro suchý provoz. Časté 
použití vodního postřiku může způsobovat korozi, vznik usazenin a nánosů, obzvláště na 




Obr. 5 Suchý vzduchem chlazený tepelný výměník se souproudým chlazením vodním 
postřikem   
 
F. Vzduchem chlazený tepelný výměník s protiproudým mlžením  
Podobný výměník tepla, jehož součástí jsou tryskové rozprašovače, jak bylo popsáno výše, se 
používá také v tomto případě. Trysky jsou ale namířeny proti proudu vzduchu a voda je 
stříkána ve formě extrémně jemných mlžných kapiček. Kapičky se částečně odpaří a téměř 
nasytí vzduch a tím snižují teplotu zhruba na hodnotu mokré teploty. Tento proces je také 
(nesprávně) znám jako adiabatické chlazení. Medium tak může být ochlazeno pod okolní 
suchou teplotu.  
 
Ze stejných důvodů, jako bylo zmíněno výše, mlžící systém by měl být používán jen ve 
výjimečných případech. K dosažení mlhy je třeba vodu natlakovat na velmi vysoký tlak. To 




Obr. 6 Suchý, vzduchem chlazený tepelný výměník s protiproudým mlžením   
 
 
G. Hybridní suchý chladící systém  
Konstrukční řešení patentovaného hybridního suchého chladícího systému, tak jak je popsán v 
následující  části, je stále relativně neznám ve Spojeném království, i když je na trhu už od 
roku 1986 a nezanedbatelný počet zařízení je v provozu po celé Evropě. Ve skutečnosti je 
považován za technologicky špičkový chladící systém, který spojuje výhody odparných 
chladících věží s uzavřenou smyčkou a suchého, vzduchem chlazeného tepelného výměníku, 
bez žádné z nevýhod spojovaných s těmto systémy.  
 
K dosažení tohoto dobrého výsledku, byly maximálně využity možnosti moderní přístrojové 
techniky a kontrolní technologie. Systém může být provozován jak  suchým, tak  mokrým 
způsobem a usnadňuje ochlazování pod okolní suchou teplotu. Každá jednotka se sestává ze 
dvou cívek/svazků žebrového potrubí tepelného výměníku umístěných do konstrukce ve tvaru 
V, které byly ošetřeny speciálním korozi rezistentním nátěrem. Ventilátory s uměle 
vyvolaným tahem , obvykle nízkohlučného typu, jsou umístěny nad tepelnými výměníky. 
Systém distribuce vody nad   smyčkou tepelného výměníku umožňuje zalití/zvlhčení vodou 




Obr. 7 Hybridní suchý chladící systém  
 
Přebytečná voda se shromažďuje v nádrži pod tepelným výměníkem a cirkuluje zpět do 
vodního distribučního systému.  
 
Díky svému provoznímu pojetí a konstrukci, má hybridní suchý chladící systém extrémně 
nízkou spotřebu vody i energie. Je také bez viditelného oblaku (páry) a může být konstruován 
pro provoz v extrémně hlučném prostředí. Relativně nákladná ochrana proti korozi a moderní 
technologie, kterou je systém vybaven je důvodem vyšších počátečních nákladů než u 
ostatních systémů. Návratnost těchto nákladů je nicméně velmi rychlá a to díky nízkým, v 
porovnání s ostatními systémy, provozním nákladům. 
 
Standardním prvkem hybridních suchých systémů jsou více rychlostní pohony ventilátorů 
používající frekvenční konvektory. To zabezpečuje optimální použití energie a tím minimální 
spotřebu energie. Sběrná vodní nádrž je malých rozměrů, tak aby bylo nezbytné nahrazovat 
jen minimální množství vody. Během chladnějších ročních období je chladící systém 
provozován v suchém režimu, což naprosto eliminuje viditelný oblak páry. S řádnou údržbou 
mají tyto systémy životnost mezi 20 a 25 lety.  
 
 
